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Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä toimeksiantajalle liiketoimintasuunni-
telma kirjanpitoyrityksen perustamiseen Kouvolan alueelle. Toimeksiantaja on tehnyt 
sivutoimena toiminimellään kirjanpitäjän töitä vuodesta 2003 asti. Tämä on huomioitu 
liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä. Tämän hetkisen työpaikkansa takia toimeksianta-
ja halusi pysyä nimettömänä työssä.  
Opinnäytetyössä käsitellään aihealueittain liiketoimintasuunnitelman osat. Pääosin 
työssä on keskitytty palveluun, hinnoitteluun ja markkinointiin. Teoria pitää sisällään 
perustiedot liiketoiminnan aloittamiseksi. Teoria pohjautuu alan kirjallisuudesta ja eri-
laisista Internet-lähteistä poimittuihin lähdemateriaaleihin. Esiteltyjen teorioiden pe-
rään niitä on sovellettu käytännössä. 
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The purpose of this thesis was to create a business plan for an accounting business in 
Kouvola. The client is a private person who has worked in accounting alongside her 
day job since 2003. This was a known fact when starting to develop the business plan. 
The client wanted to stay anonymous, because she works full time in a local company 
at the moment. 
The thesis deals with different business sections that are usually covered in a business 
plan. After the theory part, theories have also been put into practice in the end. The 
theory includes the basic elements of establishing a new business. The theory is based 
on various web pages and literature. The thesis focuses on service, pricing and mar-
keting.  
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1 JOHDANTO 
Opinnäytetyönäni aion tehdä liiketoimintasuunnitelman kirjanpitäjälle, jolla on oma 
toiminimi ja aikomus laajentaa toimintaansa. Toimeksiantaja tekee kirjanpitoa toi-
minimellään sivutoimena ja työnteko tapahtuu kotoa käsin. Hänen tavoitteenaan on 
siirtyä kokopäivätöihin toiminimensä alle.  Yrittäjä toimii Kouvolan alueella kirjanpi-
täjänä pienyrityksille. Hänellä on tällä hetkellä muutamia vakioasiakkaita. Toimek-
siantajan toiveena on saada asiakaskuntaa lisää ja päästä siirtymään omasta päivätyös-
tään pois. Hänen vahvuutenaan on yli 25 vuoden kokemus kirjanpidosta. 
Liiketoimintasuunnitelman yhtenä tavoitteena on saada yritykselle lisää asiakaskuntaa 
Kouvolan alueelta. Tästä syystä markkinointiviestintä tulee pääasiassa kohdistumaan 
Kouvolan alueella toimiville pienyrityksille. Myös hinnoittelu on tärkeä osa liiketoi-
mintasuunnitelmaa, ja sitä tarkasteltaessa on oltava tarkka ja otettava huomioon yrittä-
jän todelliset kustannukset sekä kilpailijoiden hinnat. Useat yrittäjät eivät ota huomi-
oon kaikkia todellisia kustannuksia, joten hinnoittelu saattaa olla vääristynyttä. Kilpai-
lijoiden hinnat vaikuttavat toki hintalaskennassa, mutta kannattavuus on kuitenkin tär-
keämmässä roolissa. 
Tavoitteenani on antaa yrittäjälle toimintasuunnitelma niin sanotulla avaimet käteen -
periaatteella. Tämä tarkoittaa sitä, että suunnitelman on oltava toimiva ja helposti to-
teutettavissa. Liiketoimintasuunnitelman tarkoituksena on antaa malleja yrittäjälle lii-
ketoimintansa toteuttamisen tueksi. 
 
2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA        
2.1 Liikeidea 
Liikeidea määrittää yrityksen toimintatavan ja sen, miten yritys ansaitsee rahaa. Lii-
keidea vastaa samalla kolmeen eri kysymykseen: Mihin tarpeeseen? Mitä? Miten? 
Toimiva liikeidea syntyy monesta eri tekijästä ja vastaa ainakin näihin kolmeen ky-
symykseen. Hyvä liikeidea on parhaimmillaan se, mikä erottaa yrityksen kilpailijoista. 
Yrityksen on etsittävä koko ajan uusia ideoita ja innovaatioita pysyäkseen markkinoi-
den kärjessä, sillä harvoin yritys perustuu vain yhteen toimintatapaan.  (Holopainen & 
Levonen 2006, 22.) 
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Yrityksen liikeidean tulee olla kilpailukykyinen muihin yrityksiin nähden. Kaiken 
toiminnan lähtökohtana on asiakkaiden luoma kysyntä, johon yritys vastaa. Menesty-
äkseen yrityksen on tehtävä markkinaselvityksiä kysynnän määrästä etukäteen. Tämän 
jälkeen yritys määrittää itselleen liikeidean. Liikeidea voidaan jakaa neljään eri osi-
oon, joista ensimmäinen on tuote tai palvelu, joka lanseerataan ensimmäisenä markki-
noille. Toinen osio määrittää yrityksen keskeisimmät asiakkaat. Kolmas osio käsitte-
lee toimintatavan, jolla yritys aikoo toteuttaa toimintansa. Viimeisessä osiossa yritys 
määrittää itselleen imagon eli yrityskuvan, jonka he haluavat välittää asiakkailleen it-
sestään. (Kinkki, Hulkko & Mäkinen 2001, 9–13.) 
Tämän toiminimen liikeideana on tuottaa kirjanpitopalvelua yrityksille ja yhdistyksil-
le. Palveluihin kuuluvat tilinpäätökset, pääkirjanpito, reskontran hoito, ostolaskujen 
kierrätykset, veroilmoitukset, palkanlaskenta ja verotuksen suunnitteleminen. Asia-
kaskunta sijaitsee Kymenlaakson alueella, sillä yrityksen toimipaikkana toimii yrittä-
jän oma koti, jossa asiakkaiden tapaaminen pääasiassa tapahtuu. Yrittäjä voi tarvitta-
essa kuitenkin sopia tapaamisia myös esimerkiksi asiakkaan tiloihin tai kahvilaan.  
2.2 Yritysmuodon valinta 
Yritysmuodon valintaan vaikuttavat monet eri asiat. Tällaisia asioita on esimerkiksi 
perustajien lukumäärä, verotus, pääoman tarve sekä voiton ja tappion jakaminen. Eri 
yritysmuodolla on omat velvoitteensa ja säännöksensä, joihin yrityksen toiminta pe-
rustuu. Yritysmuodon valintaan liittyy myös toiminnan jatkuvuus ja sen laajentumi-
nen. (Holopainen & Levonen 2006, 170–171.) 
2.2.1 Toiminimi 
Ammatinharjoittaja on itse yksin vastuussa yrityksestään. Yrittäjä sijoittaa rahaa sekä 
aikaansa yrityksen toiminnan ylläpitämiseen ja vastaa yrityksen veloista omalla omai-
suudellaan. Vaikka ammatinharjoittaja pyörittääkin itse yritystään ja huolehtii rahavir-
roista, on tärkeää pitää omat ja yrityksen rahat erillään ja pitää kirjanpito ajan tasalla. 
Tämän yritysmuodon yhtenä positiivisena puolena on se, että yrittäjä saa itselleen kai-
ken yrityksen tekemän voiton. Ammatinharjoittaja nostaa itselleen ”palkkaa” yrityk-
sen tililtä yksityisottoina, jolloin yrityksen oma pääoma pienenee. Tässä yritysmuo-
dossa ei tarvitse välttämättä olla ulkopuolista tilintarkastajaa. (Kinkki, Hulkko & Mä-
kinen 2001, 57–58.) 
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Aloittelevalle pienmuotoiselle kirjanpitoyritykselle paras liiketoimintamuoto on toi-
minimi. Koska yrityksen toiminta on ainakin tässä vaiheessa vielä pienimuotoista ja 
yrityksessä on vain yksi omistaja, on toiminimi luonnollinen vaihtoehto. Toiminimi on 
yritysmuodoista helpoin perustaa ja se teettää vähiten paperitöitä. Myös kulut ovat 
pienimmät. Yrityksen toiminnan kasvaessa on toiminimi mahdollista muuttaa tarvitta-
essa esimerkiksi kommandiittiyhtiöksi tai osakeyhtiöksi. Toiminimi yleensä tarkoittaa 
sitä, että yrityksessä on vain töissä yksi ihminen. 
2.2.2 Yrittäjyys 
Yrittäjäksi ryhtyvän henkilön on harkittava asiaa huolellisesti ja pohdiskeltava kyky-
jään ja motiivejaan. Yrittäjän on oltava alkuvaiheissa erittäin kriittinen ja realistinen 
asioiden suhteen. Henkilön on oltava innostunut, oma-aloitteinen, kunnianhimoinen, 
itsenäinen, pitkäjänteinen ja ammattitaitoinen. Yrittäjän on osattava tehdä vaikeita 
päätöksiä nopeasti ja oltava valmis ottamaan riskejä. Ennen kuin yksityishenkilö läh-
tee perustamaan yritystä, hänen kannattaa kysyä ulkopuolisilta henkilöiltä mielipiteitä 
ja näkökulmia. Ulkopuolisten kommenttien avulla on mahdollista saada paljon erilai-
sia näkökulmia asiaan. Kaikista parhain näkemys tulee toiselta yrittäjältä tai saman 
alan ammattilaiselta.   
Yrittäminen alkaa aina henkilön omasta halusta ja tahdosta harjoittaa omaa liiketoi-
mintaansa. Vaikkakin henkilö omaisi loistavat yrittäjäominaisuudet, niin ne eivät ta-
kaa yrityksen kannattavuutta, vaan se vaatii toimivan liikeidean ja sille oikean kysyn-
nän. (Holopainen & Levonen 2006, 15–18.) 
2.3 Yritysanalyysi 
Yrityksen nykytilanne on se, että yrittäjä on päätoimisesti töissä toisessa yrityksessä ja 
pyörittää toiminimeään sivutyönään. Hänellä on jo muutamia vakioasiakkaita. Asia-
kaskunta on erittäin pieni ja se on saatava kasvamaan. Tämän hetkinen hinnoittelu on 
perustunut yrittäjän omaan arviointiin työnmäärästä, eikä mitään suunniteltua hinnoit-
telumallia ole. Yrittäjällä on yli 25 vuoden kokemus kirjanpitotöistä, joten ammattitai-
toa hänellä on, ja se voidaan laskea yhdeksi vahvuudeksi. Hän kouluttaa aina itse itse-
ään, kun verotustavat ja säännökset muuttuvat. Yrityksen toimipaikkana toimii yrittä-
jän oma koti. Tämä on yrityksen yksi heikkouksista, kun kilpailijoilla on toimistot, 
jotka sijaitsevat lähellä Kouvolan keskustaa. Toisaalta taas toimitiloista ei aiheudu 
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yrittäjälle erillisiä kustannuksia. Kilpailu on alueella kovaa, mutta tällä hetkellä hin-
noittelu kilpailijoilla on melko vakiintunutta ja samat hinnat on määritelty kaikille. 
Hinnoittelu tulee olemaan yksi olennaisista kilpailukeinoista.  
2.4 Ympäristöanalyysi 
Markkinoiden kasvaessa koko ajan suuremmiksi ja laajentuessa jopa ulkomaille, on 
hyvä seurata, mitä ympäristössä tapahtuu. Yritysten päivittäiseen toimintaan vaikutta-
vat EU:n säädökset ja uudet lakimuutokset. Tällöin toimialat joutuvat muuttamaan 
toimintaansa. Suomessa kuluttajansuojalaki on yksi taho, jonka muutokset vaikuttavat 
yritysten toimintamalleihin jatkuvasti. Ympäristöön vaikuttaa suuresti myös valtion 
päätökset. Tästä hyvänä esimerkkinä on vuoden 2013 alussa arvonlisäveron nousu 24 
prosenttiyksikköön. Tämä on tuottanut monelle yritykselle erilaisia toimenpiteitä, ja 
tässä kirjanpitäjän rooli on ollut tärkeä.  
Yritysten toimintaan vaikuttavat suuresti yleiset taloudelliset tekijät, joita ovat esimer-
kiksi korkotaso ja investointihalukkuus. Asiakkaat käyttävät eniten rahaa silloin, kun 
korot ovat alhaalla. Toinen tekijä, joka vaikuttaa markkinoiden muutoksiin, ovat uudet 
keksinnöt ja innovaatiot. Teknologia kehittyy koko ajan eteenpäin ja se muokkaa maa-
ilmaa koko ajan. Yritysten ja yhteisöjen kansainvälistyminen on tullut myös yhdeksi 
vaikuttajaksi markkinoiden toimintaan. (Raatikainen 2005, 62–63.) Yleinen talousti-
lanne vaikuttaa kaikkeen liiketoimintaan. Tällä hetkellä tilanne on se, että kuluttajat 
eivät ole halukkaita kuluttamaan ja säästävät entistä enemmän, ja samalla tuotteiden 
ovat hinnat nousussa. Epävarman taloustilanteen takia monet lupaavat yritykset jäävät 
perustamatta ja nykyiset yritykset lopettavat toimintansa kysynnän hiipuessa ja kus-
tannusten noustessa. Tämä vaikuttaa kirjanpitoyritysten asiakaskuntaan, sillä mitä 
enemmän yrityksiä perustetaan, sitä enemmän asiakkaita kirjanpitäjille riittää. Kouvo-
lan alueella kuitenkin toimii paljon pienyrityksiä ja kauppiaita, jotka etsivät ja tarvit-
sevat kirjanpitäjää. Epävakaa taloustilanne vaikuttaa myös kirjanpitäjän jokapäiväi-
seen työhön, kun monilla asiakkailla saattaa olla talousvaikeuksia ja korjaavia toi-
menpiteitä on tehtävä kannattavuuden ylläpitämiseksi.  
2.4 Kilpailijat 
Yrityksen on hyvä alkuvaiheessa jo selvittää muut samalla alueella ja toimialalla toi-
mivat yritykset. On tärkeää selvittää näiden kilpailevien yritysten vahvuudet ja heik-
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koudet. Erilaisten Internetin hakukoneiden avulla ja rekistereistä etsimällä voi hakea 
tietyllä alueella toimivien yritysten tietoja, jos yrittäjä ei niitä jo valmiiksi tiedä. Kil-
pailijoiden toimintastrategiaa voi analysoida yrityksen yhteistyökumppaneiden, val-
mistajien, taloustietojen ja markkinoinnin perusteella. Kilpailijoista kannattaa tarkas-
taa myös heidän mahdolliset kotisivunsa ja tutkia heidän tuotteidensa ja palveluidensa 
hinnastot sekä etsiä yritysten mainostajat. (Pinson 2005, 42.) 
Kouvolan alueella toimii useita erikokoisia kirjanpito yrityksiä. Seuraavat kilpailijat 
on otettu esimerkkeinä yrityksistä, jotka toimivat alueella jo tällä hetkellä. Yritys ni-
meltään Pretax Oy (Pretax Oy 2013) on taloushallinto yritys, joka toimii ympäri Poh-
jois-Eurooppaa. Suomessa heidän toimipisteitään löytyy jo useasta eri kaupungista. 
Heidän vahvuutenaan on vahva kansainvälinen brändi, joka takaa luotettavan ja asian-
tuntevan palvelun. He tuottavat asiakkailleen konsultointi-, taloushallinto-, palkka- ja 
henkilöstöhallinto- ja ohjelmistoratkaisupalveluja. Heidän hinnoittelustaan ei löydy 
tietoa yrityksen verkkosivuilta, joten tämä tarkoittaa tapauskohtaista hinnoittelua. Ole-
tettavasti heidän palveluidensa hinnat ovat tällä hetkellä yhdet kalleimmista Kouvolan 
alueella.  
Seuraavana on yritys Satakerta Oy (Satakerta Oy 2013). Yritys perustettiin vuonna 
1987 ja toimipisteet löytyvät sekä Kouvolasta että Helsingistä. Yrityksellä on erittäin 
selkeät ja hyvät verkkosivut, mutta palveluita ei ole tarkasti eriteltynä. Tämän kilpaili-
jan vahvuutena on pitkä toiminta-aika Kouvolan alueella, joka tarkoittaa että yritys on 
tunnettu ja sillä on vakituinen asiakaskanta. Yritys ei paljasta hintojaan verkkosivuil-
laan, joten sekin hinnoittelee palvelunsa tapauskohtaisesti. Sijainti Kouvolan keskus-
tassa on hyvä, ja yritys on helposti löydettävissä.  
Kymi Kirjanpito Oy on yritys, joka toimii Kouvolan keskustassa (Fonecta Finder 
2013). Tämä kilpailija on pienempi yritys kuin muut. Yritykseltä ei löydy verkkosivu-
ja, eikä palveluita ole kunnolla mainostettu missään. Yritykseltä löytyy vain puhelin-
numero ja yhteysosoite. Tämän yrityksen yhtenä vahvuutena on kuitenkin se, että se 
on toiminut alueella n. 20 vuoden ajan. Toinen vahvuus on yrityksen toimipisteen si-
jainti Kouvolan keskustassa. 
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2.5 SWOT-analyysi ja TOWS-matriisi 
Yrityshankkeesta tehdään SWOT-analyysi. Vahvuudet ja heikkoudet ovat yrityshank-
keen sisäisiä tekijöitä, joita arvioidaan suhteessa kilpailijoihin. Mahdollisuudet ja 
uhat ovat taas ulkopuolisia, tulevaisuudessa ennakoitavia tai nähtävissä olevia tekijöi-
tä. On myös syytä muistaa, että sama tekijä voi olla toisaalta vahvuus ja toisaalta 
heikkous, toisaalta taas mahdollisuus ja toisaalta uhka. (Holopainen & Levonen 
2006, 56.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuva 1. SWOT-analyysi. SWOT-analyysistä selviävät yrityksen vahvuudet, heikkou-
det, mahdollisuudet ja uhat. 
Ylhäällä olevasta SWOT-analyysistä selviää yrityksen vahvuudet, joista tärkein on 
monen vuoden kokemus ja hyvä ammattitaito. Yrityksen heikkouksia on se, että yri-
tyksessä on vain yksi työntekijä. Tämä vaikuttaa myös yrityksen mahdollisiin uhkiin. 
Suurimmat uhat ovat työuupumus, yrityksen heikko menestys ja kilpailijat. Mahdolli-
suutena yrityksellä on menestyä rahallisesti, kasvattaa liiketoimintaa, palkata uusi 
työntekijä ja siirtyä yrittäjän kotoa kunnollisiin toimitiloihin työskentelemään.  
Vahvuudet                                        
- Yli 25-vuoden kokemus alasta                                        
- Pienet kustannukset                         
- Valmis asiakaskunta 
Heikkoudet                                       
- Pieni rahoitus                                
- Vain yksi työntekijä                              
- Pieni asiakaskunta                     
Mahdollisuudet                           
- Menestyä rahallisesti                       
- Liiketoiminta kasvaa                  
- Yritys tulee tunnetuksi              
- Voi palkata lisää työntekijöitä                                          
- Mahdollisuus siirtyä oikeisiin 
toimitiloihin 
Uhat                                                      
- Yrittäjä ei jaksa tehdä kaikkea 
työtä                                               
- Työuupumus                                       
- Yritys ei menesty                                 
- Kilpailijat vievät asiakkaat                  
- Yleinen taloustilanne huononee 
  12 
 
 
SWOT-analyysistä saatuja tietoja hyödynnetään alla olevaan TOWS-matriisiin. Mene-
telmällä voidaan tunnistaa yritykselle parhaimmat liiketoiminnalliset strategiat nykyti-
lanteeseen. (Weihrich 2013.)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuva 2. Taulukko on muodostettu Weihrichin mallin mukaan (Weihrich 2013, 16.) 
Heikkoudet                                              
- Pieni rahoitus                                          
- Vain yksi työntekijä                                  
- Pieni asiakaskunta                     
 
Vahvuudet                                                 
- Yli 25-vuoden kokemus alasta                                        
- Pienet kustannukset                                 
- Valmis asiakaskunta 
 
Mahdollisuudet                           
- Menestyä rahallisesti                       
- Liiketoiminta kasvaa                  
- Yritys tulee tunnetuksi              
- Voi palkata lisää työnteki-
jöitä                                          
- Mahdollisuus siirtyä oi-
keisiin toimitiloihin 
 
Uhat                                                      
- Yrittäjä ei jaksa tehdä 
kaikkea työtä                                               
- Työuupumus                                       
- Yritys ei menesty                                 
- Kilpailijat vievät asiak-
kaat                                     
- Yleinen taloustilanne 
huononee 
 
STRATEGIA 1 (Vahvuudet + 
Mahdollisuudet) - Luodaan 
asiakkaille yrityksestä mieliku-
va, joka kuvastaa yrityksen 
ammattitaitoisuutta ja monen 
vuoden kokemusta kirjanpidos-
ta.  Mainonnassa voidaan tuoda 
esille valmiiden nykyisten asi-
akkaiden kokemuksia yritykses-
tä ja sen toimivuudesta. 
STRATEGIA 2 (Heikkoudet 
+ Mahdollisuudet) – Yritys 
lähtee etsimään yhteiskumppa-
neita, joiden kautta mainonta 
onnistuu helposti ja he puhuvat 
yrityksestämme asiakkailleen.                                  
– Yritys etsii itselleen sijoitta-
jia, jotka ovat valmiita panos-
tamaan rahaa pienellä osuudel-
la. 
STRATEGIA 3 (Vahvuudet + 
Uhat)     - Saadaan asiakkaat 
pidettyä yrityksellä hyvän ja 
ystävällisin palvelun ansiosta. 
Tästä myös toivottavasti puska-
radio lähtee liikkumaan yrittäji-
en keskuudessa.                               
– Saadaan asiakkaat pidettyä 
yrityksellä antamalla alennuksia 
ja etuuksia esim. Suomen yrittä-
jät -yhdistyksen jäsenille ja 
saadaan samalla yhdistyksestä 
yhteistyökumppani yritykselle. 
STRATEGIA 4 (Heikkoudet 
+ Uhat)                                          
- Työuupumuksen iskiessä 
palkataan lisäapua töiden te-
kemiseen. Voidaan palkata 
osa-aikainen työntekijä aluksi 
ja tämän jälkeen kokoaikaisek-
si. 
– Jos yritys ei menesty, suunni-
tellaan kampanja, jonka avulla 
tilanne korjataan. Tähän voi-
daan hakea rahoitusta pankilta. 
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Yllä olevasta kuviosta selviää kirjanpitoyritykselle tärkeitä asioita, joiden perusteella 
on pystytty kehittämään neljä erilaista strategiaa. Ensimmäisessä strategiassa yhdisty-
vät yrittäjän vahvuudet ja mahdollisuudet. Strategiana on luoda asiakkaille mielikuva 
ammattitaitoisesta ja kokeneesta asiantuntijapalvelusta. Mielikuvaa varten yrittäjä voi 
tuoda markkinointiviestinnässään esille nykyisten asiakkuuksien kokemuksia ja mah-
dollisia referenssejä. Toinen strategia muodostuu yrittäjän heikkouksista ja mahdolli-
suuksista. Strategiassa yrittäjä etsii itselleen mahdollisia yhteistyökumppaneita ja si-
joittajia. Kolmannessa strategiassa yhdistyvät puolestaan yrittäjän vahvuudet ja uhat. 
Strategiana yrittäjä estää nykyisiä asiakkuuksia lähtemästä kilpailevalle yritykselle, 
tekemällä hyvää ja ystävällistä työtä sekä tarjoamalla alennuksia. Neljännessä strate-
giassa yhdistyy yrittäjän heikkoudet ja uhat. Tässä strategiassa yrittäjä voi työuupu-
muksen iskiessä palkata lisää työvoimaa. Palvelun tuottaessa tappiota yrittäjä kehittää 
kampanjan, jolla tilanne korjaantuu. 
2.6 Visio 
Visio on yrityksen johtajien näkemä ideaali mielikuva siitä, missä yritys on 3–5 vuo-
den päästä. Tämä suunnitelma antaa siis yritykselle kehityksen suunnan ja toimintaa 
ohjaa taustalla liikeidea ja yrityksen arvot. Suurissa yrityksissä visioon vaikuttavat 
myös sijoittajien intressit. Visiota mietittäessä on huomioitava yritysympäristön muu-
tokset, taloudellinen tilanne ja markkinoiden kehittyminen. Vision toteuttaminen on-
nistuneesti vaatii yrityksen henkilöstöltä ja johdolta täyttä sitoutumista sen toteuttami-
seksi. (Raatikainen 2005, 73.) 
Tässä tapauksessa yrityksen visio asetetaan viiden vuoden päähän. Yritys on siihen 
mennessä saanut vakituisen osuuden Kouvolan alueen markkinoista itselleen, eli asia-
kaskunta on lisääntynyt sekä asiakkaat ovat pysyneet yrityksessä. Yrittäjä on päässyt 
muuttamaan kunnolliseen toimipisteeseen. Liiketoiminta on laajentunut, jonka myötä 
on voitu palkata kokoaikainen työntekijä. Asiakkaan mielikuva yrityksestä on ammat-
titaitoinen ja luotettava. Yritys on saanut useita eri yhteistyökumppaneita, joiden kaut-
ta pyörivät vakituiset mainokset ympäri vuoden. 
2.7 Henkilöstö 
Liiketoiminnan kasvaessa on yrittäjän pakko hankkia lisää työvoimaa yritykseen, sillä 
hän ei pysty kaikkea itse hoitamaan. Työntekijät vaikuttavat osaltaan yritystoiminnan 
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kannattavuuteen, ja se tekee heistä yhden yrityksen tärkeimmistä voimavaroista. Yrit-
täjän on osattava johtaa henkilöstöään, jotta heidän potentiaalinsa saadaan kokonaan 
käyttöön parhaalla tavalla. Ulkopuolista työvoimaa palkattaessa on otettava huomioon 
myös erilaiset lailliset näkökulmat ja perehdyttävä esimerkiksi työsuojelulakiin. Lais-
sa on määritelty erilaisia yrittäjän velvollisuuksia työntekijää kohtaan, jotka yrittäjän 
on otettava huomioon. (Kinkki, Hulkko & Mäkinen 2001, 16–17.) 
Yrittäjä harjoittaa liiketoimintaa tällä hetkellä yksin, joten hän tekee kaiken itse ja on 
yrityksen henkilökunta. Vasta liiketoiminnan laajentuessa ja asiakaskunnan kasvaessa 
on yrityksellä mahdollisuus palkata lisää henkilöstöä. Yrittäjä on saanut alaan koulu-
tuksen ja hän on työskennellyt toisessa kirjanpitoyrityksessä noin 25 vuotta. Hän huo-
lehtii aktiivisesti oman koulutuksensa ajantasaisuudesta, kun esimerkiksi verotustavat 
ja talousmääräykset muuttuvat. Yrittäjällä on halutessaan myös mahdollisuus käydä 
taloushallinnon kursseilla, jos katsoo niistä olevan hyötyä osaamisen kehittämisessä. 
Yksityisyrittäjänä on myös osattava huolehtia omasta jaksamisestaan ja tarvittaessa 
osattava tukeutua ulkopuolisten apuun. 
2.8 Asiakkaat 
Kannattavan yrityksen takana on aina tyytyväinen asiakas. Asiakas tekee liikeideasta 
yritystoiminnan. Asiakas tuottaa kysynnän, johon yritys vastaa. Asiakkaan ollessa tyy-
tyväinen, on yrityksellä hyvät mahdollisuudet jatkoon. Yrityksen on kartoitettava asi-
akkaan tarpeet, jotta yritys pystyy tarjoamaan palveluitaan monipuolisemmin ja tar-
kemmin. (Kinkki, Hulkko & Mäkinen 2001, 171–173.) 
2.8.1 Segmentointi 
Segmentointi on yrityksen toimialan kohdemarkkinoiden jakamista riittävän homo-
geenisiin ja toisaalta riittävästi toisistaan erottuviin asiakassegmentteihin. Segmentoin-
ti luo pohjan asiakaslähtöiseen liiketoimintaan. Segmentointiin vaikuttaa merkittävästi 
yrityksen kilpailijat ja heidän asiakkaansa. Tutkimalla kilpailijoitaan ja heidän asiak-
kaitaan, yritys pystyy paremmin tunnistamaan kohderyhmien erityispiirteet. Asiakas-
segmenttien on oltava keskenään erilaisia, mutta kuitenkin tarpeeksi suuria kokonai-
suuksia, jotta yrityksen tuotekehitys olisi kannattavaa. Yrityksen on valittava segmen-
tointikriteereiksi ne tekijät, jotka heidän toimialallaan jakavat asiakkaat selvimmin 
ryhmiin. (Sipilä 1999, 92–94.) 
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Hyvin onnistuneen segmentoinnin ansiosta yritys pystyy tarjoamaan tuotteita oikealle 
kohderyhmälle. Huonosti tehty segmentointi voi olla erittäin haitallista yritykselle. 
Monissa asiantuntijayrityksissä ajatellaan, ettei yritys itse pysty vaikuttamaan siihen, 
ketkä ovat yrityksen asiakkaita. Tämä on kuitenkin väärä ajattelutapa, sillä asiakkai-
den hankinta pitäisi ajatella prosessina. Ennen tätä prosessia yrityksen on hyvä miet-
tiä, millaisia asiakkaita se haluaa saada itselleen. Sen jälkeen yrityksen on luotava 
voimakas kysyntä, jonka tavoitteena on herättää määritellyn kohderyhmän mielenkiin-
to. Tämän kaiken tavoitteena on se, että asiantuntijayritys pääsee itse valitsemaan 
omat asiakkaansa. (Sipilä 1999, 92–94.) 
Yrityksen asiakaskunta voidaan segmentoida seuraavasti: 
1. Uudet asiakkuudet 
Ensimmäinen segmentointiperuste on yrityksen ikä. Asiakkuudet jaetaan kahteen eri 
osioon: vasta aloittaneet yritykset ja toiminnassa olevat yritykset sekä yhdistykset. 
Toinen luokitteluperuste on yrityksen koko, jonka perusteella yritykset luokitellaan 
seuraavasti: pienyritykset, keskikokoiset yritykset ja isot yritykset. Pienyrityksissä on 
1–10 työntekijää. Keskikokoisissa yrityksissä puolestaan on 11–30 ja isoissa yrityksis-
sä on töissä yli 30 henkilöä.  
2. Nykyiset asiakkuudet 
Yrityksen nykyiset asiakkaat jaetaan segmentteihin heidän ostokäyttäytymisensä pe-
rusteella. Tarkoituksena on katsoa, mitä palveluita yritykset ovat hyödyntäneet ja 
kuinka usein. Näin saadaan selville se, ketkä ovat kannattavimmat asiakkaat yrityksel-
le. Tämän perusteella on myös mahdollista tarjota tarkemmin ja paremmin uusia pal-
veluita eri yrityksille. 
3. Ex-asiakkuudet 
Tällä asiakasryhmällä tarkoitetaan yrityksestä poistuneita asiakkaita. Tarkoituksena on 
selvittää miksi yritykset eivät ole enää asiakkaita eli on selvitettävä mitkä yritykset 
lähtivät kilpailijalle tai mitkä lopettivat toimintansa kokonaan. Tätä kautta yritys saa 
selville tarkemman lukeman asiakkaista, jotka ovat lähteneet ja mikä lähdön syynä oli. 
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2.8.2 Asiakkuuksien hallinta 
Asiakashallinta on asiakaslähtöisen liiketoiminnan lähtökohta. Tällä menetelmällä 
voidaan määrittää tarjonta ja ohjata kysyntä haluttuun suuntaan pysyvän vaihdannan 
aikaansaamiseksi. Asiakashallinnan visio on yrityksen näkemys siitä, mitä vaihtoehto-
ja se haluaa tulevaisuudessa ottaa käyttöön ja millaiseksi se haluaa asiakashallinnas-
saan kehittyä. Asiakashallinnan visio antaa vastauksia muun muassa siihen, millaisiksi 
asiakassuhteet ja niiden kannattavuus halutaan yrityksessä kehittää sekä millainen ar-
vo yrityksen asiakaskannalla ja -suhteilla halutaan tulevaisuudessa olevan.           
(Hellman 2003, 98–102.) 
Yrityksellä ei ole tällä hetkellä mitään erillistä ohjelmaa, jolla olisi mahdollista pitää 
tarkempaa asiakasrekisteriä. Yrittäjä käyttää kuitenkin kirjanpito-ohjelmaa, joka näyt-
tää kaikki asiakkaat. Rekisteriä pidetään aluksi yllä paperilaskutuksen perusteella. Lii-
ketoiminnan ja asiakaskunnan kasvaessa asiakashallinta-ohjelmiston hankkiminen tu-
lee kyseeseen, jotta asiakasrekisteriä olisi helppo pitää yllä ja päivittää. 
Tässä vaiheessa on hyvä kehittää myös kanta-asiakkuusohjelma. Asiakkuudet jaetaan 
asiakkaasta saatavien tulojen ja asiakassuhteen pituuden perusteella kolmeen eri ta-
soon. Ensimmäinen taso on pronssijäsenyys. Tällä tasolla yritys tarjoaa asiakkailleen 
yhden ilmaisen konsultoinnin per tilikausi. Toinen taso on hopeajäsenyys, jossa puo-
lestaan yritys tarjoaa mahdollisuuden asiakkaalle valita jostain yhdestä palvelustaan 
kymmenen prosentin alennuksen per tilikausi. Kolmas ja ylin taso on kultajäsenyys, 
jossa yritys tarjoaa asiakkaalleen haluamastaan palvelusta kahdenkymmenen prosentin 
alennuksen per tilikausi. 
2.9 Palvelu 
Yrityksen palvelu voi olla mikä tahansa asia tai arvo, josta asiakas hyötyy ja maksaa 
siitä yritykselle. Yrityksen tuotteen tai palvelun täytyy vastata asiakkaan tarpeita. 
Aloittavan elinkeinonharjoittajan täytyy miettiä vastauksia moniin eri kysymyksiin. 
Mikä tulee olemaan yrityksen päätuote, jolla se menestyy markkinoilla? Miksi asiakas 
haluaa ostaa juuri meidän tuotteemme? Liittyykö siihen mitään lisähyötyä asiakkaal-
le? Kuinka paljon tuote tuo arvoa asiakkaalle? Miten hinnoitellaan tuote? Mitkä ovat 
yrityksen tulostavoitteet kyseisen tuotteen kohdalla? Nämä ovat asioita, joita mietti-
mällä yritys pääsee hyvin alkuun. (Holopainen & Levonen 2006, 23.) 
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Yritykselle luodaan viisi eri ydinpalvelua, ja ne jaetaan yrityksessä viiteen eri katego-
riaan. Ensimmäinen ja samalla kannattavin palvelu on kirjanpito ja tilinpäätös. Kirjan-
pitopalvelu sisältää konsultoinnin, koneelle kirjaukset ja viennit, tiliöinnin, pää- ja 
päiväkirjat kuukausittain, kausiveroilmoituksen hoidon, materiaalit sekä niiden lähe-
tykset asiakkaalle. Kun palveluun sisältyy myös tilinpäätös, kuuluu siihen tilinpäätös 
sekä tilinpäätösviennit, tilinpäätösasiakirjojen tekeminen ja viranomaisia varten täytet-
tävät lomakkeet. Toinen palvelu on palkanlaskenta. Tämä puolestaan sisältää palkka-
laskelman lähettämisen työntekijälle, palkanlaskennan, palkkayhteenvedon, maksulis-
tan, työnantajan suorituksien ilmoituksen verottajalle ja palkan maksut. Kolmas palve-
lu on ostoreskontra- ja maksupalvelut. Tähän sisällytetään laskujen maksut, laskujen 
ostoreskontrakäsittelyt, viitteiden noudot ja niiden tulostukset ja saldojen käsittelyt. 
Neljäs palvelu on laskutus. Laskutus sisältää puolestaan laskutuslistan muodostamisen 
asiakkaalle, maksukehotusten tekemisen ja niiden lähettämisen, haastehakemuksen 
laatimisen ja perintäsaamisten siirtäminen ulkopuoliselle perintäfirmalle. Viides ja 
myös yksi tärkeimmistä palveluista on konsultointi, jota voidaan hyödyntää uusille 
yrittäjille. Tämä palvelu sisältää kannattavuuslaskelman tekemisen sekä budjetoinnin. 
Nämä palvelut vastaavat kattavasti asiakkaiden tarpeita. Kaikille palveluille on kysyn-
tää. Uskon konsultoinnista tulevan yhden kannattavimmista palveluista yrityksille var-
sinkin vaikean taloustilanteen takia. Monet perustavat työttömäksi jäätyään omia yri-
tyksiään ja tarvitsevat näin ollen neuvoja yrityksensä talouden hoitamiseksi. Lisäksi 
yritysten taloutta halutaan epävakaina aikoina myös valvoa enemmän. Palveluiden 
selkeä jakaminen tiettyihin osioihin helpottaa asiakasta ja auttaa yritystä tarjoamaan 
kohdennettuja palveluita tietyille asiakkaille. Yhtenä lisäpalveluna yritys tulee tarjoa-
maan asiakkailleen räätälöidyn palvelun. Palveluiden räätälöinti tarkoittaa sitä, että 
yritys määrittelee, mitä asiakas tarvitsee ja toteuttaa palvelusuunnitelman sen mukaan. 
Toinen lisäpalvelu, jonka yritys tuottaa asiakkailleen on erillinen neuvonta. Yrityksen 
ydinpalvelut, lisäpalvelut ja tukipalvelut sisältyvät yrityksen palvelun kerroksiin. (Ku-
va 3.) 
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Kuva 3. Kirjanpitoyrityksen palvelunkerrokset.  
2.10 Hinnoittelu 
Hinta on yksi kilpailukeino, jolla yritys menestyy markkinoilla. Nykyään hinnoittelus-
sa otetaan huomioon paljon enemmän tekijöitä kuten esimerkiksi kustannukset, yri-
tyksen tavoitteet, kilpailutilanne sekä asiakkaiden ostokäyttäytyminen. Hinta on ylei-
sesti se asia, joka asemoi tuotteen markkinoilla muihin tuotteisiin nähden. Tämä hei-
jastuu myös yrityksen imagoon: jos tuote on liian kallis, niin yritystäkin pidetään kal-
liina. Ennen tuotteen hinnoittelua on otettava huomioon yrityksen ansaintamalli ja 
hinnoittelupolitiikka. Tämän jälkeen voidaan lähteä vasta hinnoittelemaan tuoteryh-
miä. Jokaisella yrityksellä on mahdollisuus laskea uudelleen hintojansa, kun markki-
natilanteet muuttuvat. (Bergström & Leppänen 2011, 257–258.) 
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Yrityksellä ei ole tällä hetkellä minkäänlaista vakiintunutta hinnastoa palveluilleen. 
Yritys on tähän mennessä määritellyt hinnan aina työmäärän ja asiakkaan tarpeiden 
mukaan. Seuraavat hinnoittelut perustuvat kilpailijoiden hinnoittelumalliin sekä ylei-
seen taloustilanteeseen. Hinnoittelussa on otettu huomioon myös kannattavuus näkö-
kulma. 
2.10.1 Hinnoitteluun vaikuttavia tekijöitä 
Asiantuntijapalvelun hinnoitteluun vaikuttavat monet eri tekijät. Päätekijöitä on toi-
meksianto, sen hyöty tai arvo asiakkaalle ja työn laajuus. Jos toimeksianto on normaa-
lia kiireellisempi tai monimutkaisempi, huomioidaan tämä hinnoittelussa. Yksi tekijä 
on työn suorituksen ajankohta ja se, sijoittuuko työ sesonkiajalle. Kirjanpitoalalla kii-
reellisin sesonkiaika on kevät. Kilpailutilanne ja kilpailijoiden hinnoittelutavat vaikut-
tavat yrityksen palvelun hinnoitteluun. Toimialaliittojen suositukset ovat myös yksi 
tekijä, jolla on jonkin verran vaikutusta hinnoitteluun. (Sipilä 1999, 142–143.)  
2.10.2 Hintapolitiikka 
Hintapolitiikkaa on olemassa kolmenlaista. Ensimmäinen on penetraatiohinnoittelu. 
Tässä hintapolitiikassa on taktiikkana puskea läpi markkinoille alhaisella hinnalla. 
Yleensä näissä tapauksissa tuotteella tai palvelulla on paljon samankaltaisia kilpaili-
joita. Tämä politiikka antaa uudelle tuotteelle nopeasti tilaa markkinoilta. Toinen vaih-
toehto on niin sanottu vakiohinnoittelu. Tässä politiikassa hinnoitellaan tuote alan va-
kiintuneen hinnan mukaan tai kopioidaan kilpailijoiden hintoja. Tämä hintapolitiikka 
ei anna yritykselle kilpailuvalttia, mutta takaa tasaisen hinnan. Kolmas hintapolitiikka 
on kermankuorinta-hinnoittelu. Tässä yritys noudattaa korkeaa hinnoittelua. Tätä poli-
tiikkaa käytetään, kun tuote on uusi, tuotteella on jo valmiiksi valikoidut ja ostovarmat 
asiakkaat tai tuotteelle ei haluta heti liikaa ostajia rajoitetun tuotantokapasiteetin takia. 
Yritys saa tästä korkeasta hinnoittelusta tuotteelle nopeasti tuloja. Suurimpana riskinä 
tästä yritykselle se, että yritys leimataan kalliiksi saman tien eikä kysyntää synny.                                                                                                                                      
(Bergström & Leppänen 2011, 263–265.) 
Yritys noudattaa vakiohinnoittelun politiikkaa. Tällä tavalla yritys ei hinnoittele palve-
luaan liian kalliiksi, eikä myöskään liian halvaksi. Hinta on myös melko samankaltai-
nen kuin kilpailijoilla. Hintaa on mahdollista aina operoida markkinatilanteen ja kus-
tannusten muuttuessa, mutta aluksi tämä on paras hinnoittelutapa. 
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2.10.3 Hinnoittelumenetelmän valinta ja määrittely 
Yleisesti ottaen hinnoittelumenetelmiä on kolme. Ensimmäinen on kustannuksiin pe-
rustuva hinnoittelu. Tämän menetelmän soveltamiseen on olemassa kaksi tapaa, joista 
ensimmäinen on yleisemmin käytetty katetuottolaskelma ja toisena hieman vähemmän 
käytetty omakustannusarvohinnoittelu. Katetuottolaskelmassa on peruskaava, jota 
noudatetaan (myyntituotot - muuttuvat kustannukset = katetuotto - kiinteät kustannuk-
set = tulos). Tällä tavalla voidaan tarkastella koko liiketoiminnan katetuottoa. Oma-
kustannusarvohinnoittelussa ideana on, että tuotteen tai palvelun hinta kattaa välittö-
mästi kaikki aiheutuneet kulut. Toinen hinnoittelumenetelmä on markkinatilannehin-
noittelu, jossa yritys hinnoittelee tuotteen sen mukaan mitä asiakas on valmis maksa-
maan siitä. Kolmas menetelmä on tuotteen arvoperusteinen hinnoittelu. Tämä on näis-
tä menetelmistä kaikkein tuorein. Menetelmässä määritellään tuotteen hinta sen mu-
kaan, kuinka suuren arvon ja hyödyn kuluttuja kokee käyttämästään tuotteesta saavan-
sa. (Bergström & Leppänen 2011, 265–272.) 
Hinnoittelumenetelmänä yrityksessä tullaan käyttämään markkinatilannehinnoittelua. 
Tämä menetelmä seuraa samalla hyvin yrityksen vakiohinnoittelunpolitiikkaa. Palvelu 
hinnoitellaan sen mukaan, mitä asiakas on kyseisestä palvelusta valmis maksamaan. 
Toinen hinnoittelumenetelmä, johon hinnoittelu perustuu, on kustannuksiin perustuva 
hinnoittelu, sillä yrityksen tarkoituksena on ennen kaikkea kattaa kaikki liiketoimin-
nasta aiheutuvat kulut. 
2.10.4 Hinnan paketointi 
Hinnan paketoinnilla tarkoitetaan sitä, että samaan hintaan voidaan liittää useampi eri 
tuote tai palvelu. Tällöin asiakas saa samalla hieman enemmän kuin, mitä tuli hake-
maan. Paketoinnissa on kolme erilaista menetelmää, joita voidaan käyttää. Ensimmäi-
nen menetelmä on nimeltään kokonaishinnoittelu, josta yhtenä esimerkkinä ovat tele-
operaattorit. Teleoperaattorit tarjoavat esimerkiksi yhteisliittymäpaketteja, jotka sisäl-
tävät 100 minuuttia puheaikaa, 100 tekstiviestiä ja 1 MB:n datayhteyden. Tällöin on 
mahdollista tarjota asiakkaalle edullisempi yhteishinta kyseisille tuotteille. Toinen 
menetelmä on yhdistelmähinnoittelu, jonka mukaan päätuotteelle tarjotaan lisäpalve-
luita kyseisen hinnan päälle. Kolmas vaihtoehto on niin sanottu täysin pilkottu hin-
noittelu. Tässä menetelmässä eritellään kaikki osiot erikseen ja laskutetaan yksittäin. 
(Bergström & Leppänen 2011, 278.) 
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2.10.5 Yrityksen palveluiden hinnasto 
Kirjanpitoyrityksen hinnasto jaetaan viiteen eri kategoriaan: kirjanpito ja tilinpäätös, 
palkanlaskenta, ostoreskontra- ja maksupalvelut, laskutus ja konsultointi. Lisäpalve-
luina ovat neuvonta ja asiakkaalle valmiiksi räätälöity palvelu. Alla oleva hinnasto 
pohjautuu Helsingissä toimivan Tilitoimisto Sinitaivaan ilmoittamaan hinnastoon, jo-
ka löytyy heidän Internet-sivuiltaan (Tilitoimisto Sinitaivas 2013). Hinnastossa ilmoi-
tetut hinnat ovat omia arvioitani siitä, millaiset hinnat sopisivat Kouvolan alueelle ja 
kyseisen yrittäjän toiminnan laatuun. Hinnaston tarkoituksena on toimia pohjana yrit-
täjälle ja hän pystyy muokkaamaan hintoja itselleen sopivimmiksi.  
1. Kirjanpito ja tilinpäätös 
 Tuntiveloitus     39 € 
 Kausiveroilmoituksen täyttäminen   15 € 
 Tositteiden vienti per kpl                       0,35 € 
 Perusmaksu     50 € 
 Veroilmoitus (B6 60, 61A, 61B)    92 € 
 Tilinpäätöksen toimitus Patentti- ja rekisterihallitukselle   20 € 
 Tilinpäätöksen toimitus Suomen Asiakastieto Oy:lle  20 € 
2. Palkanlaskenta 
 Tuntiveloitus     39 € 
 Palkansaajan kortiston perustaminen ja päivitys / palkansaaja 8 € 
 Palkanlaskenta per palkansaaja   8 € 
 Palvelun avausmaksu    90 € 
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3. Ostoreskontra- ja maksupalvelut 
 Tuntiveloitus      39 € 
 Palvelun avausmaksu    90 € 
4. Laskutus 
 Tuntiveloitus     39 € 
 Palvelun avausmaksu    90 € 
 Laskujen tekeminen ja niiden lähetys / per kpl  3 € 
 Maksuhuomautuksen lähettäminen / per kpl  3 € 
5. Konsultointi 
 Tuntiveloitus      55 € 
 Lisähinnoittelu työmäärän mukaan 
Lisäpalvelut: 
1. Neuvonta 
 Tuntiveloitus     39 € 
2. Räätälöity palvelu 
 Tuntiveloitus    39 € 
 Perusmaksu                        110 € 
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2.11 Toiminnan kehitys 
Toimintaa ja palvelua on pyrittävä kehittämään koko ajan paremmaksi, jotta asiakkai-
den tyytyväisyys säilyy tai jopa kasvaa. Asiakaspalautteista saa tehokkaasti tietoa asi-
akkaiden mielipiteistä ja tottumuksista sekä mahdollisista kehityskohteista. Asiakaspa-
lautelomake tulisi antaa aina asiakkaalle käynnin lopuksi, jotta saataisiin tarpeeksi pa-
lautetta ja pysyttäisiin kartalla asiakkaiden tarpeista. Asiakkaat innostuvat paremmin 
antamaan palautetta, jos esimerkiksi osallistujien kesken arvotaan jokin palkinto. 
Asiakaspalautteet kertovat tarkemmin asiakkaiden tarpeista ja tällaisen palautteen pe-
rusteella yritys pystyy kohdistamaan palvelunsa paremmin asiakkaille ja vastaamaan 
kaikkiin asiakkaidensa tarpeisiin. 
Yrityksellä ei ole tällä hetkellä Internet-sivuja. Nykypäivänä kaikki löytyy ja hoituu 
Internetissä, ja ihmiset hakevatkin sieltä usein tietoa erilaisista tuote- ja palveluvaih-
toehdoista. Tästä syystä yritykselle olisi hyvän palvelun ja yrityskuvan saavuttamisek-
si perustettava oma kotisivu, josta asiakkaat saisivat helposti tietoa yrityksen palve-
luista. Hakukoneoptimoinnilla voidaan lisäksi saada yritykselle helposti lisää näky-
vyyttä ja asiakkaita. Kattavasti tietoja sisältävä yrityksen Internet-sivu antaa yritykses-
tä avoimen ja luotettavamman kuvan ja näin ollen vaikuttaa suoraan yrityksen ima-
goon.  
Kotisivut on mahdollista suunnitella jopa itse käyttämällä esimerkiksi Kotisivuko-
ne.fi- palvelua (Ideakone Oy 2013). Palvelu maksaa noin 30 euroa kuukaudessa, mutta 
siinä on valmis pohja, josta käyttäjä pääsee itse helposti muokkaamaan sivunsa ha-
luamansa näköiseksi. Toinen vaihtoehto on tietenkin palkata asiantuntijayritys hoita-
maan yrityksen Internet-sivun suunnittelu sekä ylläpito, ja näin yrittäjän ei tarvitse 
tehdä sivuja itse. Tällaiset palvelut ovat yleensä melko hintavia mutta toisaalta osaa-
via. Kotisivujen tulee olla selkeät ja visuaalisesti yrityksen imagon mukaiset. Sivustol-
ta tulisi löytyä ainakin yrityksen perustiedot, palvelut, hinnasto ja yhteystiedot. Sivus-
tolla on hyvä olla myös yhteydenottolomake, jonka pystyy nopeasti ja helposti täyttä-
mään. Näin yhteydenottokynnys pienenee.  
Toiminnan laajentuessa yritys muuttaa kunnollisiin liiketiloihin pois yrittäjän kotoa. 
Liiketilan sijainti olisi hyvä olla niin sanotusti toiminnan keskellä eli mieluiten Kou-
volan keskustassa. Kouvolan keskustassa liiketilojen vuokrat ovat laskeneet viime 
vuosiin verrattuna, joten liiketilan vuokraaminen voisi olla jopa mahdollista. Kun toi-
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mintaa alkaa yrityksellä olla enemmän, voi yrittäjä palkata lisää työntekijöitä, jotta 
voidaan ottaa lisää asiakkaita ja taata nopea ja tasokas palvelu kaikille asiakkaille. Li-
säksi työntekijöiden riittävä määrä edesauttaa yrittäjän jaksamista, kun kaikkea ei tar-
vitse tehdä yksin. Lisäksi aikaa jää perustyön jälkeen muuhunkin, kuten esimerkiksi 
liiketoiminnan kehittämiseen. 
2.12 Toiminnan riskit 
Suurimmat riskit liiketoiminnassa ovat liikeriski, vahinkoriski, henkilöriski sekä ra-
hoitusriski. Liikeriski on aina yrittäjän omalla vastuulla eli yrityksen tehdessä tappio-
ta, siitä vastaa yrityksen omistaja. Vahinkoriskejä ovat tulipalot, murrot, ilkivalta, tul-
vat, luonnonmullistukset, työtapaturmat, kuolemantapaukset ja rikkoutumiset. Näistä 
koituu yritykselle ylimääräisiä kustannuksia. Tällaisia odottamattomia tilanteita varten 
on yrityksen hankittava tarvittavat vakuutukset. Henkilöriski kohdistuu yrityksen hen-
kilökuntaan ja näitä ovat esimerkiksi sairastumiset, loukkaantumiset sekä kuoleman-
tapaukset, henkilökunnan vaihtuvuus tai työntekijän lähtö kilpailevalle yritykselle. 
Yrittäjän ollessa ainoa työntekijä yrityksessä korostuu henkilöriskin merkitys, sillä 
yrittäjän ollessa estynyt tekemään töitä, ei niitä ole kukaan muu tekemässä. Yrittäjän 
kannattaa alkaa heti maksamaan yrittäjän eläkevakuutusta, jolloin on mahdollista saa-
da rahallista tukea sairauspäiviltä. Laissa on määritelty, että tietyt henkilöriskit yrityk-
sen on pakko vakuuttaa. Rahoitusriski kohdistuu velkaan, joka on maksettava takaisin 
esimerkiksi pankille tai muulle rahoittajataholle. Yrityksen on pystyttävä maksamaan 
säännölliset lainanlyhennykset ja velasta aiheutuva korko. Pienen kirjanpitoyrityksen 
riskit ovat melko pienet. Koska kaikki yrityksen kulut pyritään kattamaan myynti-
tuotoilla, eikä velkaa ole tarkoitus ainakaan vielä ottaa, on rahallinen riski melko pie-
ni. (Kinkki, Hulkko & Mäkinen, 158–164.) 
3 MARKKINOINTI 
3.1 Asiantuntijapalveluiden markkinointi 
Markkinointi on tärkeä osa liiketoimintaa, ja sen tavoite on auttaa yritykselle asetettu-
jen tavoitteiden saavuttamista. Asiantuntijayritys tarvitsee markkinointia löytääkseen 
sopivimmat ja oikeat asiakkaat sekä oppiakseen ymmärtämään paremmin asiakkaiden 
tarpeita. Tämän alan markkinoinnissa on pidettävä erillään uusi asiakashankinta ja ny-
kyisten asiakkuuksien säilyttäminen, sillä kummankin menetelmät eriävät toisistaan. 
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Uusien asiakkuuksien hankinta perustuu yrityksen tunnettavuuteen ja suosituksiin. 
Nykyisten asiakassuhteiden ylläpitäminen puolestaan perustuu aikaisempiin koke-
muksiin yrityksen palveluista. Asiantuntijapalvelut hankkivat uusia asiakkuuksia pää-
sääntöisesti vanhojen asiakaskontaktien kautta, suosituksien ja referenssien kautta. 
(Sipilä 1999, 38–43.)   
Yrityksen markkinointiviestintä suunnataan Kouvolassa toimiville pienille ja keskiko-
koisille yrityksille, jotka eivät ole vielä yrityksen asiakkaina. Tavoitteena on saada yri-
tys Kouvolan yrittäjien tietouteen ja tuoda esille yrityksen palveluita. Päätavoite on 
saada uusia asiakkuuksia yritykselle, joista osa on kilpailijoiden asiakkaita. Markki-
nointiviestinnässä tuodaan asiakkaille selkeästi esille se, miksi he valitsisivat juuri tä-
män yrityksen palvelut ja mikä on suurempi hyöty asioidessa tässä yrityksessä.  
Viestinnällä halutaan luoda asiakkaille mielikuva, että yrittäjä on erittäin ammattitai-
toinen ja häneltä löytyy yli 25 vuoden kokemus kirjanpidosta. Tällaisen mielikuvan 
luomiseksi asiakkaille, on oltava jonkinnäköistä konkreettista näyttöä asiasta. Paras 
mahdollinen näyttö on nykyisten asiakkaiden kokemus ja mielipiteet. Nämä saadaan 
selville haastattelemalla joitain nykyisiä asiakkaita. Haastatteluiden tulokset tuodaan 
positiivisessa valossa esille mainonnassa sekä sanomalehdissä että yrityksen Internet-
sivuilla.  
Tavoitteisiin pääsyn mittaaminen suoritetaan saapuneiden yhteydenottojen ja uusien 
asiakkuuksien perusteella. Yhtenä mittarina voidaan käyttää yrityksen liikevaihdon 
kasvamista. Näin aluksi yrityksen on hyvä asettaa realistiset tavoitteet markkinointi-
viestinnälle. Mielestäni realistinen tavoite uusasiakashankintaa varten on 5–10 uutta 
asiakasta kuukaudessa. Tavoitetta tietenkin pystyy muuttamaan tilanteen kehittyessä, 
mutta aluksi tavoite on sopiva.  
3.1.1 Markkinointistrategiat 
Markkinointistrategia on yrityksen suunnitelma siitä, miten päästä nykyisestä tilan-
teesta siihen missä halutaan olla tulevaisuudessa. Strategiat kehittyvät ja muuttuvat 
yrityksillä jatkuvasti, sillä markkinatilanne ei ole koskaan samanlainen. Strategia on 
yrityksen tuotteen tai palvelun positiointia markkinoilla. Markkinointistrategian pää-
tarkoituksena on päihittää kilpailijoiden markkinointistrategiat. (Brennan 2007, 109–
110.) 
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Palvelujen markkinoinnin tehokkaimmat ja yleisimmät kilpailukeinot ovat palvelu, 
hinta, markkinointiviestintä ja saatavuus. Yrityksille suunnatussa markkinoinnissa on 
otettava huomioon lisäksi ihmiset, prosessit ja fyysiset tekijät. Palveluyrityksessä 
työntekijän on oltava motivoinut ja koulutettu, sillä työntekijät muodostavat palvelu-
yrityksen palvelukokonaisuuden. Palvelutapahtuman prosessin tulee olla räätälöity 
valmiiksi ja yksinkertainen. Prosessiin osallistuu myös asiakas. Fyysisiin tekijöihin 
kuuluu toimipaikan suunnittelu, näkyvät laitteistot ja järjestelmät, henkilöstö, kuitit ja 
tiedotteet. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 26–34.) 
Yrityksille tapahtuva markkinointiprosessi voidaan jakaa kolmeen eri osaan. Ensim-
mäisessä osassa yrityksen on tultava tunnistetuksi haluttujen asiakkaiden keskuudessa. 
Tätä varten on käytettävä massamarkkinoinninkeinoja, jotta päästään kilpailevien yri-
tysten rinnalle. Keinoihin kuuluu mainonta, menekinedistäminen ja henkilökohtainen 
myyntityö. Haluttuja asiakkaita voidaan kutsua tilaisuuksiin, jossa esitellään palveluja 
ja yritystä. Prosessin toisessa osassa muutetaan asiakkaiden mielenkiinto toteutuneeksi 
myynniksi. Asiakkaan ottaessa yhteyttä yritykseen tapahtuu virallinen myyntityö. 
Asiakas on jo valmiiksi kiinnostunut tuotteesta, joka helpottaa myyntityötä. Prosessin 
kolmannessa vaiheessa pidetään huolta asiakassuhteen ylläpitämisestä. Tarkoituksena 
on varmistaa, että asiakas jatkaa yrityksen palveluiden ostamista. (Ojasalo & Ojasalo 
2010, 26–34.) 
Yksi yrityksen mainontakanava tulee olemaan sanomalehdet. Paikallisista sanomaleh-
timedioista suurin ja myös hintavin on Kouvolan Sanomat. Kouvolan Sanomat tavoit-
taa 77 000 lukijaa (Kouvolan Sanomat 2013). Kouvolan Sanomiin ei kannata yrityk-
sen alkuvaiheessa panostaa kalliin hinnan vuoksi. Yrityksen puolestaan kannattaa 
käyttää kahta muuta ja samalla edullisempaa mediaa Pohjois-Kymenlaaksoa ja Vartti -
lehteä, jotka ovat ilmaisjakelulehtiä. Nämä lehdet tavoittavat yhteensä noin 130 000 
lukijaa ympäri Kymenlaaksoa (Vartti Sanomalehti 2013; Kaupunkilehti Pohjois-
Kymenlaakso 2013). 
Toinen markkinointiväline on suoramarkkinointiin perustuva mainoskirje. Tämä on 
helppo toteuttaa ja edullinen tapa mainostaa. Kirjeen tulee olla edustava ja laadukas. 
Kirje on helppo keino saavuttaa haluttu kohderyhmä. Kohderyhmän yhteystiedot on 
saatavilla erilaisista yritysrekistereistä.  
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Sosiaalisessa mediassa mainontavälineenä käytetään yleisintä yhteisöpalvelua, joka on 
Facebook. Facebookiin luodaan yritykselle oma sivu, jota ylläpidetään ja päivitetään 
säännöllisesti (Facebook 2013). Päivitykset koostuvat tervehdyksistä, palveluista tie-
dottamisesta ja niiden hinnastoista, mahdollisista kilpailuista ja eduista sekä muista 
ajankohtaisista asioista. Muu Internet-mainonta aloitetaan vasta, kun yrityksen kotisi-
vut ovat valmiit. Kotisivujen valmistuessa aloitetaan hakukoneoptimointi, jonka avulla 
ihmiset löytävät sivuille. Avuksi käytetään Google Adwordsia. Se on palvelu, joka 
laittaa sivusi ensimmäiseksi, kun käytetään Googlen hakukoneessa jotain tiettyä mää-
riteltyä hakusanaa. Tällä yritys hakee lyhytkestoista kampanjointia sekä pitkäaikaista 
näkyvyyttä. Facebook mahdollistaa kotisivuille ”Tykkää tästä” -painikkeen, jota pai-
namalla kotisivuilta pääsee tykkäämään yrityksen Facebook-sivustosta. Sen avulla nä-
kee myös, ketkä kaverit ovat tykänneet sivusta. Mitä enemmän tykkääjiä palvelulla 
on, niin sitä uskottavampaa ja mielenkiintoa herättävämpää palvelu on.  
Verkostoituminen on yksi keino tuoda palvelua esille. Kouvolassa toimiva Kouvolan 
Yrittäjät Ry on yhdistys, johon liittymällä on helppo verkostoitua muiden paikallisten 
yrittäjien kanssa (Kouvolan Yrittäjät Ry). Yhdistys järjestää vuosittain erilaisia tapah-
tumia, joissa on mahdollisuus päästä kertomaan omista tuotteistaan ja palveluistaan. 
Sopivan tapahtuman tullessa yrittäjä voi osallistua tapahtumaan. Tärkeintä on olla 
esillä tapahtumassa ja sosiaalinen. Yrittäjä tarvitsee sosiaalisia taitoja tällaisessa 
markkinoinnissa.   
3.1.2 Mainonnan budjetointi 
Vartti -lehdessä tekstin yhteydessä kahden palstan kokoinen ja 8 cm korkean ilmoi-
tuksen hinta muodostuu kertomalla palstojen määrän 80 mm:llä, joka kerrotaan vielä 
palstamillimetrin hinnalla 1,15 €. Tällöin ilmoituksen hinta olisi 184 euroa, jonka 
päälle lisätään voimassa oleva arvonlisävero 24 % (Vartti Sanomalehti 2013). Pohjois-
Kymenlaakso -lehdessä puolestaan tekstin yhteydessä kahden palstan kokoinen ja 10 
cm korkean ilmoituksen hinta muodostuu kertomalla palstojen määrän 100 mm:llä, 
joka kerrotaan lehden palstamillimetrin hinnalla 1,34 €. Ilmoituksen hinnaksi tulee 
268 euroa, jonka päälle lisätään arvonlisävero (Kaupunkilehti Pohjois-Kymenlaakso 
2013). Vartti ja Pohjois-Kymenlaakso ilmestyvät kerran viikossa, joten kummallakaan 
ei ole eri päiville erilaista hinnoittelua. Sanomalehtimediassa tapahtuvaan mainontaan 
olisi hyvä panostaa ainakin kerran kuukaudessa. Tällöin kuukausikustannukset sano-
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malehtimedioissa tulisivat olemaan 452 €, jos halutaan mainostaa kummassakin leh-
dessä.  
Kotisivujen ollessa pystyssä voidaan mainontaa keskittää Google Adwordsin avulla. 
Ohjelmassa voidaan asettaa päiväbudjetti viisi euroa, mikä tarkoittaa sitä, että kun oh-
jelman hinnoittelu perustuu klikkausten määrään, mainos häviää Googlesta, kun päi-
väbudjetti tulee täyteen. Silloin ei tule ylimääräisiä kuluja. Budjetti ei myöskään hä-
viä, kun joku katsoo mainosta. Tämä mahdollistaa erittäin laajan näkyvyyden oikein 
keskitetyllä mainonnalla. Päähakusanat ovat kirjanpito Kouvola, kirjanpitäjä Kouvola, 
kirjanpito Kymenlaakso, kirjanpito Kymenlaaksossa, tilitoimisto Kouvola ja tilitoi-
misto Kymenlaakso. Tällä tavalla voidaan budjetoida 100 euroa alussa Google Ad-
wordsiin, ja mainokset pyörivät ainakin 20 päivän ajan Googlessa (Google Adwords 
2013).  
Budjetoinnissa on otettava huomioon myös painettava materiaali kuten A4-mainokset 
ilmoitustauluille ja yhteistyökumppaneiden jaettavat flyerit. Vistaprint on painoyritys, 
joka toimii koko Suomen laajuisesti. Heidän Internet-sivujensa kautta on helppo tilata 
flyerit, 50 kpl kooltaan 139 x 107 mm maksaa 12,49 € sisältäen alv 24 % (Vistaprint 
2013). Uskon, että 50 on aluksi riittävä määrä. Tarpeen vaatiessa niitä on helppo tilata 
samasta paikasta lisää, kun kyseisellä painoyrityksellä on jo pohja valmiina. 
3.1.3 Myyntityö 
Myyntityötä voi tehdä eri tavoin. Perusmyyjän tehtävänä on saada asiakkaita ja tehdä 
näiden kanssa kauppoja. Yrityksillä on yleensä olemassa kuluttaja- ja yritysmyynti 
erikseen. Isoissa yrityksissä myyntiä tukevat erilaiset myyntituet ja toimitustiimit. 
Myyjän työssä tärkeintä on luoda lisäarvoa asiakkaalle kyseisellä tuotteella tai palve-
lulla, jota ollaan myymässä. Suurin asiakashyöty myyjästä on se, että hän kartoittaa 
asiakkaan tilanteen ja tarjoaa sitä mitä asiakas juuri tarvitsee. Myyjä osaa esitellä ky-
seisen tuotteen tai palvelun hyödyt ja haitat. Yrityksen kannalta on paras, kun myyjä 
tuntee tuotteen tai palvelun sekä yrityksen ja on saanut hyvän koulutuksen jo alusta 
alkaen. (Bergström & Leppänen 2011, 411–426.) 
Kirjanpitäjän tavatessa asiakkaan ensimmäistä kertaa, hän tekee tarvekartoituksen asi-
akkaan tilanteesta ja tarjoaa juuri hänen tilanteeseensa sopivaa palvelua. Tämä on kir-
janpitoyrityksen tärkein myyntiprosessi, joka tapahtuu yrityksen ja asiakkaan välillä. 
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Yhteistyökumppaneiden hankkiminen on myös yksi yrityksen myyntityöprosesseista. 
Tässä on tärkeää muistaa kertoa yhteistyökumppanille, mitä he hyötyvät tekemällä yh-
teistyötä. Yksi hyöty kumppaneille on se, että yrittäjä mainostaa heitä omassa toimis-
tossaan ja suosittelee heidän palveluitaan tilanteen tullen. Kotisivujen ollessa pystyssä, 
voivat he saada sieltä myös mainostilaa. 
3.1.4 Myynninedistäminen 
On olemassa seitsemän eri tapaa parantaa myyntiä. Vanhana myyntimetodina oli teh-
dä kaupat heti. Nykyään on luotava pitkäaikaisia asiakkuuksia, jotta saadaan liiketoi-
minnasta kestävää. Tätä varten on annettava asiakkaalle riittävästi tietoa ja tukea. Tä-
mä tarkoittaa sitä, että asiakasta autetaan selvittämään ongelma kuin ongelma. Yrityk-
sen on ajateltava toimintaa asiakkaan näkökulmasta. Yrityksen on tarjottava innosta-
vaa ja mielenkiintoista palvelua, jotta ihmiset puhuisivat siitä eteenpäin. Samalla yri-
tyksen on tuotava tuotteensa ja palvelunsa entistä helpommin asiakkaiden saataville. 
Tämä edesauttaa uusien yhteydenottojen saamista. Monet pienet yrittäjät jäävät yleen-
sä muiden yrittäjien jalkoihin taka-alalle, eivätkä halua olla esillä. Yrittäjän kannattaa 
seurata muita yrittäjiä ja tulla huomatuksi. Yrityksen on myös toki pidettävä asiakas-
lupauksistaan kiinni, sillä jos näin ei toteudu, vaara on huono imago. Yrittäjän kannat-
taa ottaa enemmän markkinointi-ideoitaan käyttöön. Näiden onnistumisia yrittäjä voi 
seurata asiakaspalautteista. (Connolly 2012.) Yrittäjän toimiessa mahdollisimman 
ammattitaitoisesti ja asiakasystävällisesti, tuo tämä asiakkaalle hyvän kuvan yritykses-
tä ja asiakas haluaa mahdollisesti pidempiaikaisen asiakassuhteen yrityksen kanssa. 
Aikaisemmin mainittu kanta-asiakasjärjestelmän tarkoituksena on pitää asiakkaat us-
kollisena yritykselle.  
3.2 Saatavuus 
Saatavuus on yrityksen yksi tärkeimmistä kilpailukeinoista. Yrityksen on tehtävä tuot-
teensa ja palvelunsa helposti saataville, jotta asiakkaat löytävät ne. Kun ostaminen 
helpottuu asiakkaalle, luo se samalla lisäarvoa ja hyötyä heille. Loistavan saatavuuden 
ansiosta yrityksen tuotteita voidaan ostaa paremmin kuin sen kilpailijoiden. Saatavuut-
ta tarkastellaan yleensä kolmesta eri näkökulmasta. Näitä ovat markkinointikanava, 
fyysinen jakelu ja ulkoinen sekä sisäinen saatavuus. Markkinointikanava muodostuu 
välikäsien ketjusta, joiden kautta tuote kaupataan markkinoille. Fyysinen jakelu puo-
lestaan sisältää logistiikan, eli varastoinnin, tilaukset sekä kuljetukset. Ulkoisella saa-
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tavuudella tarkoitetaan, sitä miten ihmiset löytävät yrityksen toimipisteen. Sisäinen 
saatavuus pitää sisällään sen, miten tuotteet tai palvelut ovat esillä yrityksen toimipis-
teessä. (Bergström & Leppänen 2011, 287–312.) 
Ulkoinen saatavuus on tällä hetkellä yrityksellä vielä hankalaa yrityksen toimiessa 
yrittäjän omassa kotona. Yrittäjän omakotitalo on silti helposti löydettävissä. Ulkoinen 
saatavuus paranee yrityksen muuttaessa kunnon liiketiloihin keskustaan. Tämän het-
kistä ulkoista saatavuutta voidaan tuoda kotisivuilla hyvin esille lisäämällä sivulle kar-
tan, jonka avulla löytää perille. Tätä voidaan kehittää myös lisäämällä mainontaa Fin-
der.fi - sivuston palvelussa. Kyseinen palvelu ylläpitää yritysten yhteistietoja ja mark-
kinoi niitä eteenpäin asiakkaille. Kartta voidaan lisätä mainoksiin ja flyereihin, joka 
tekee yrityksestä entistä näkyvämmäksi.  
Sisäiseen saatavuuteen pystytään vaikuttamaan tekemällä yrityksen kotisivuista mah-
dollisimman selkeät ja lisäämällä yhteydenottolomake, jonka asiakas pystyy helposti 
täyttämään. Asiakas löytää tietoa yrityksestä monesta eri Internet-lähteestä ja tämä an-
taa asiakkaalle mahdollisimman monta mahdollisuutta ottaa yhteyttä yritykseen. Kun 
yrityksellä on Internet-sivut toiminnassa, hyöty asiakkaalle on se, että ne ovat auki 
24/7 ja tällöin yhteydenottopyynnön voi jättää mihin kellon aikaan tahansa. 
4 YRITYKSEN TALOUS JA KANNATTAVUUS 
4.1 Hankinnat ja rahoitus 
Yrityksen on perustettava kotisivut. Yrittäjällä ei ole kotisivujen luomisesta aikaisem-
paa kokemusta. Tätä varten on olemassa Kotisivukone-yritys, jonka kautta pystyy hel-
posti kuka vain perustamaan kotisivut (Ideakone Oy 2013). Palvelu antaa valmiiksi 
pohjat, joista voi valita itselleen sopivimmat, ja sitten vain enää tarvitsee lisätä teksti. 
Toimintaa varten on myös hankittava yksi uusi matkapuhelinliittymä, josta asiakkaat 
voivat helposti tavoittaa yrityksen. Yrityksellä on jo käytössään kirjanpito-ohjelma 
nimeltään Asteri. Kyseiseen ohjelmaan maksetaan vuosittain lisenssimaksu. Kotona 
tarvitaan Internet-yhteys, jonka avulla yrittäjä voi etsiä tietoa ja olla yhteyksissä asi-
akkaisiinsa. Tämän lisäksi tarvitaan oheislaitteita, joita ovat esimerkiksi tietokone ja 
tulostin. 
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Rahoitusta yritykset voivat hakea toiminnalleen eri paikoista. Toimeksiantaja kuiten-
kaan ei voi enää hakea starttirahoitusta toiminnalleen, koska se on ollut jo toiminnassa 
ennen tuen hakemista. Finnvera Oyj on rahoituspalvelu, joka rahoittaa osarahoittajana 
yritysten toimintaa. Tähän rahoitukseen sisältyy myös valtion ja EU:n tuki. Finnvera 
Oyj on oiva vaihtoehto hakea rahoitusta yrityksen perustamiseen tai sen laajentami-
seen (Yrittäjät 2013). Yrittäjä voi hakea myös pankista lainaa. Velkakirjalainalla on 
mahdollista rahoittaa toimintaa. Tämä on lainamuodoista joustavin ja sopii pitkäaikai-
sen toiminnan rahoittamiseen (Danskebank 2013).  
4.2 Luettelo hankinnoista ja kustannusarvioista 
Yrittäjä tarvitsee työn tekoa varten tietokoneen ja tulostimen. Internet-yhteys on olta-
va myös käytössä. Yrittäjän matkapuhelinliittymään on sisällyttävä runsaasti puheai-
kaa. Alla olevassa listassa on arvioitu kustannuksia mahdollisista hankinnoista ja 
muista kuluista: 
- Tietokone, jonka ostoarvo ollut n. 450,00 € 
- Laser-tulostin, jonka ostoarvo ollut n. 200,00 € 
- Internet-yhteys: ADSL-yhteys 39,90 € kuukaudessa Soneralta 
- Yritys matkapuhelinliittymä Soneralta (Totaali: 5000min + 5000txt + 100Mbit 
tiedonsiirto) 49,90 € kuukaudessa 
- Kotisivut: Kotisivukoneen kautta 22,90 € kuukaudessa 
 
- Asteri kirjanpito-ohjelma 108 € vuodessa 
- Markkinointikulut n. 452 € kuukaudessa (aluksi) 
4.3 Kannattavuus ja tavoitteet 
Seuraavat tavoitteet on laskettu ja arvioitu sen mukaan, että yrittäjä voisi siirtyä koko-
päiväisesti tekemään töitä toiminimelleen. Yrityksen ensimmäisen tilikauden tavoit-
teeksi liikevaihdolle arvioidaan saavuttavan 50 000 euroa. Tällöin yksittäistä kuukaut-
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ta kohden jäisi noin 4167 euroa. Oletetaan, että yksi asiakas tuo vuodessa yritykselle 
rahaa keskimäärin 550 euroa. Kyseinen oletettu summa perustuu yrityksen hinnoitte-
luun ja asiakkaiden kirjanpito tarpeisiin. Kuukautta kohden tarvittaisiin kahdeksan eri 
yritysasiakas toimeksiantoa. Vuositavoitteen ollessa näin suuri, on yrittäjän ilmoitetta-
va itsensä arvolisäverolliseksi. ALV-rekisteröintiraja on noin 8500 euroa. Yrittäjän on 
myös maksettava yrittäjän eläkevakuutusta. 
Yrityksen kiinteitä kustannuksia ovat Internet-sivuston ylläpitomaksut, jotka ovat 
vuodessa 274,80 €. Kustannuksiin kuuluu myös toimitilan vuokra, eli tällä hetkellä 
yrittäjän oma työhuone kotonaan. Tämä vuokra lasketaan talon vastikkeesta ja ylläpi-
tokuluista, jotka ovat kuukaudessa noin 1000 €. Tämä summa jaetaan talon neliöillä ja 
kerrotaan työhuoneen neliöiden määrällä: 1000 € : 120 m² * 8 m² = 66,67 € / per kk . 
Kiinteisiin kustannuksiin lasketaan myös kirjanpito-ohjelmisto kulut, jotka ovat vuo-
dessa 108 euroa. Kustannuksiin on lisättävä vielä Internet-yhteyden ylläpitäminen 
kuukaudessa 39,90 euroa ja matkapuhelinliittymä ylläpito kuukaudessa 49,90 euroa. 
Yrittäjän eläkevakuutus lasketaan kiinteiden kustannusten ryhmään. Eläkevakuutus on 
23,85 % yrittäjän tuloista (Yel-vakuutus 2013). Muuttuvat kustannukset ovat yrityk-
sen markkinointikulut, jotka ovat aluksi 564,49 euroa. Markkinointikuluihin sisältyvät 
mainonta sanomalehtimediassa ja hakukone Googlessa sekä painetut flyerit.   
Yrityksen kannattavuuden arviointiin käytetään katetuottolaskentaa. Se on yksinker-
tainen laskentamalli, joka sopii myös lyhytaikaisten päätösten tueksi. Laskennassa jae-
taan kustannukseen kahteen eri sarakkeeseen: muuttuviin kustannuksiin ja kiinteisiin 
kustannuksiin. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2009, 150.) 
Katelaskelma kuukausitasolla (8 yritysasiakkaan toimeksiantoa): 
Myyntitulot………………………………  4167,00 € 
Muuttuvat kustannukset………………....- 564,49 €  
Kate………………………………………= 3602,51 € 
Kiinteät kustannukset…………………....- 1182,20 € 
Tulos…………………………………......= 2420,31 € 
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Katelaskelma vuositasolla (96 yrityksen toimeksiantoa): 
Myyntitulot………………………………  50 004,00 € 
Muuttuvat kustannukset………………....- 6773,88 €  
Kate………………………………………= 43230,12 € 
Kiinteät kustannukset…………………....- 14186,39 € 
Tulos…………………………………......= 29043,73 € 
 
5 KIRJANPITOALAN TULEVAISUUS 
Monien tilitoimistojen osakkeiden omistajien ja johdon mielestä on pahin lama ohitse, 
ja ala on kääntymässä nousuun. Alalla toimivien yritysten on osattava sopeutua tule-
viin muutoksiin, olivat ne sitten hyviä tai huonoja. Kirjanpitoyrityksiin lama ei vaikut-
tanut niin suuresti kuin muihin aloihin. Yritykset tarvitsevat vielä kirjapitäjiä teke-
mään vuosittaiset tilinpäätökset ja muut taloushallintapalvelut. Nykypäivänä yrityksi-
en ja kuluttajien hintatietoisuus on alkanut vaikuttaa kirjanpitoyritysten kilpailuun en-
tistä enemmän. Yritykset ovat lisänneet ja tuoneet esille konsultointipalvelujaan, joka 
on mahdollistanut saamaan takaisin tuloa yritykselle poistuneista asiakkuuksista. (Co-
burn 2011.) 
Tilitoimistojen selviytyäkseen on huomioitava vanhoja asiakkuuksia paremmin ja tar-
jottava heille kilpailukykyistä palvelua valmiiksi. Kilpailun ollessa kovaa, on yritysten 
panostettava markkinointiinsa enemmän kuin aikaisemmin. Yritykset voivat pyytää 
ulkopuolista konsultointia auttamaan tekemään tarvittavia muutosehdotuksia toimin-
taansa, mutta nämä yleensä koituvat kalliiksi yrityksille. (Coburn 2011.) 
Tulevaisuuden näkymät tilitoimistojen ja perustettavien tilitoimistojen kannalta näyt-
tävät erittäin hyvältä. Artikkelin ja omien päätelmieni mukaan, on kannattavaa perus-
taa tilitoimisto. Pahin lama-aika on ohitse ja talous on tasaantumassa.  
6 POHDINTA 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä toimeksiantajalle liiketoimintasuunni-
telma kirjanpitoyrityksen perustamiseen Kouvolan alueelle. Toimiva liiketoiminta-
suunnitelma on kaikille alkaville yrityksille elintärkeä, jos yritys alkaa tehdä liiketoi-
mintaa ilman mitään pidempiaikaista suunnitelmaa voi yrityksen käydä huonosti. 
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Liiketoimintasuunnitelman tekeminen oli minulle tuttua ammattikorkeakoulussa tehty-
jen harjoitustöiden pohjalta. Työtä varten hyödynsin koulussa opittuja asioita. Opin-
näytetyön teoriaosuutta varten hyödynsin alan kirjallisuutta ja Internet-
lähdemateriaaleja. Työn tekemisen kautta minulle tuli tutuksi kirjanpitoala, josta mi-
nulla ennestään ei ollut kokemusta. Liiketoimintasuunnitelmaa on mahdollista hyö-
dyntää jatkossa markkinointisuunnitelmaa tai brändin kehityssuunnitelmaa varten.  
Toivon, että liiketoimintasuunnitelmasta on toimeksiantajalle hyötyä ja että se toimii 
pohjana hänen liiketoiminnalleen. Tekemäni suunnitelma on mielestäni helposti muo-
kattavissa, jos yrittäjä haluaa tehdä muutoksia suunnitelmaan. 
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